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ABSTRACT 
 
STRATEGY of EXPORT DISTRIBUTION  
at PT. SARI WARNA ASLI TEXTILE INDUSTRY 
in SURAKARTA 
 
Ari Puji Astuti 
F 3106012 
 
The aim of this writing is for getting the view deeper and understanding 
about strategy of export distribution which done by PT. Sari Warna Asli Textile 
Industry with buyer and done by the both of country that have defferent law and 
rule. The export transaction according to the international of trade, in this moment 
is incoterms which published by trade of  Indonesia. 
The method of research that used case study, which is taken one object to 
analyze in deep to focus one problem. The data which is used are primary and 
secondary data. The primary data was calected by interview with PT. Sari Warna 
Asli Textile Industry in the export devision, while the secondary data was got 
from the book and the other of 3 source. 
The result of this research is the strategy of PT. Sari Warna Asli Textile 
Industry which done by 4 aspect that were product, price, promotion, place of 
distribution, by the strategy will get right and obligation at PT. Sari Warna Asli 
Textile Industry to increase the profit of that company from the export 
distribution. The right and obligation must done according the rule in incoterms 
2000. The general problem is not the agreement of standard international trade 
between the both of country, so the agreement is only sales contract. Using of 
language which defferent between the both of country caused the defferent 
estimate, it is needed to have a similiar of view and opinion. 
The suggestion which get is in order to the rule about right and obligation 
the both of country, the force condition is arranged and attached specifially in 
sales contract, so if there is a big problem and the solution will easier for the both 
of country. 
 
Keyword : product, price, promotion, place of distribution. 
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MOTTO   
 
v “ Waktu berjalan bagi mereka yang menunggu, 
terlalu cepat bagi yang ketakutan. Terlalu lama 
bagi yang sedang merasa sedih. Terlalu pendek 
bagi mereka yang merasakan bahagia tapi bagi 
mereka yang mencintai, waktu adalah sesuatu 
yang abadi ” (  henry van deyke )  
 
v “ Hanya saya yang dapat mengubah hidup saya, 
bukan orang lain yang mengubahnya untuk saya 
” ( Carol Burnet ) 
 
v “ Jika manusia hanya melihat suatu keuntungan 
tanpa melihat resiko yang ada dibaliknya, maka 
ibarat ikan yang melihat umpan tanpa melihat 
kailnya “ ( amanah ) 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
 
A. Latar Belakang Masalah 
       Di era globalisasi seperti saat ini pertumbuhan ekonomi dan 
perkembangan tekhnologi terjadi semakin cepat. Perdagangan atau 
pertukaran barang melewati batas suatu negara terjadi karena kebutuhan 
barang atau jasa yang tidak terdapat pada suatu negara atau negara tersebut 
dapat memperoleh barang atau jasa yang lebih murah dan lebih baik 
mutunya dibandingkan dengan negara lain. Pelaksanaan perdagangan lintas 
negara atau sering disebut ekspor impor berbeda dengan perdagangan luar 
negeri. Perbedaan tersebut antara lain dalam hal peraturan kepabeanan, 
standar mutu produk, ukuran takaran, dan timbangan serta peraturan 
perdagangan luar negeri yang sudah ditetapkan oleh pemerintah setempat. 
Meskipun terdapat perbedaan antar negara, hal ini tidak mengurangi minat 
perusahaan untuk melaksanakan kegiatan ekspor. 
       Kegiatan ekspor mempunyai nilai ekonomi yang sangat penting, bagi 
perkembangan industri maupun pemerintah. Manfaat yang bisa diperoleh 
dengan adanya  perdagangan internasional bagi suatu negara akan 
mendorong negara tersebut untuk memacu transaksi ekspor keluar negeri 
sehingga dapat meningkatkan pertumbuhan ekonomi dan pendapatan 
nasional suatu negara. Demikian pula bagi Indonesia, transaksi ekspor 
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sangat penting untuk menambah cadangan devisa dan mengurangi tingkat 
pengangguran karena meningkatnya produktivitas dan lapangan pekerjaan. 
       PT. SARI WARNA ASLI sebagai salah satu perusahaan swasta 
nasional, ikut bertanggungjawab dan berpartisipasi dalam mewujudkan 
rencana pemerintah. Untuk itu, PT. SARI WARNA ASLI telah mempunyai 
rencana yang bersifat jangka panjang, merupakan suatu kesatuan dari 
pengembangan, modernisasi, rehabilitasi, dan restrukturisasi. 
       Salah satu barang yang diekspor dari Indonesia adalah barang industri 
textile. Diantara pengusaha industri textile tersebut banyak yang telah 
mampu mengelola perusahaannya secara profesional sehingga dapat menjual 
barang – barang hasil industrinya keluar negeri dengan mengekspor sendiri 
maupun menggunakan jasa perusahaan lain. 
       Setiap perusahaan pasti mempunyai suatu strategi pemasaran dalam 
kegiatan jual beli agar mampu mencapai hasil yang maksimal. Strategi 
pemasaran yang dilakukan oleh setiap perusahaan mencakup aspek 4P atau 
yang biasa disebut dengan “Marketing Mix”, yang meliputi  product, price, 
promotion, place of distribution. Dalam pengertiannya aspek 4P tersebut 
meliputi jenis produk yang akan dijual, menentukan harga yang dapat 
dijangkau oleh konsumen, memilih media promosi yang efektif agar produk 
tersebut dikenal oleh masyarakat luas, dan yang terakhir adalah menentukan 
negara tujuan ekspor untuk mendistribusikan barang yang diproduksi. 
       PT. SARI WARNA ASLI adalah salah satu perusahaan eksportir textile 
yang berada di Surakarta. Perusahaan ini telah mengekspor produk - 
produknya kebeberapa negara, antara lain Afrika, India, Singapura, Mexico, 
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Turki, Malaysia, Thailand, Amerika, Canada, Bangladesh, Dubai, Germany, 
Haiti, Philipines.  
       Salah satu contoh hasil yang telah dicapai dan dirasakan secara 
langsung adanya penambahan devisa negara. Dengan adanya strategi 
pemasaran perusahaan mampu meyakinkan pembeli untuk menggunakan 
produknya dan perusahaan mampu bersaing dengan perusahaan lain 
sehingga keuntungan yang diperoleh perusahan mencapai hasil yang 
maksimal. 
       Pihak PT. SARI WARNA ASLI sebagai pengekspor produk textile 
telah berhasil menempatkan diri sebagai pimpinan pada pasar textile 
disegmen tertentu di Indonesia. Produk – produk dengan merk “ Jumping 
Fish”, “Mellatex”, “Golden Mella”, “Grandslam”, “Grandcanyon”, sudah 
sangat terkenal dan dapat diterima oleh pasar domestic maupun luar negeri. 
  Secara garis besar, PT. SARI WARNA ASLI melihat dua segmen 
utama dalam pemasaran, dimana perusahaan dapat melayaninya dengan 
baik. Pembagian utara dan selatan yang mengacu pada standar hidup adalah 
suatu kenyataan yang akan berlanjut dalam jangka waktu yang cukup lama. 
Pasar textile di belahan utara akan menjadi lebih matang dan maju 
dibandingkan pasar textile di belahan selatan yang masih terpusat pada 
produk – produk dasar dimana harga yang kompetitif masih menjadi faktor 
utama dalam memenangkan pasar. 
   PT. SARI WARNA ASLI berhasrat untuk melayani dua segmen 
utama pasar yang berbeda tersebut dengan komitmen pada kualitas dan nilai 
tambah. Secara ringkas PT. SARI WARNA ASLI membaktikan diri untuk 
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mempersembahkan suatu nilai kepada para konsumen. Bagi PT. SARI 
WARNA ASLI, kualitas dan nilai bukan hanya merupakan komponen- 
komponen dalam produk yang tak terpisahkan, namun sudah merupakan 
suatu pandangan hidup. 
Maka berdasarkan uraian diatas, penulis ingin mengungkapkan 
permasalahan – permasalahan yang berhubungan dengan strategi pemasaran 
jual beli textile tersebut, serta mengenai hak – hak yang timbul didalamnya 
menyangkut strategi pemasaran tersebut yaitu dengan judul, “STRATEGI 
PEMASARAN EKSPOR PADA PT. SARI WARNA ASLI TEXTILE 
INDUSTRY”. 
 
B. Perumusan Masalah 
Perumusan masalah dalam penelitian ini dimaksudkan untuk 
dijadikan pedoman bagi penulis dalm melakukan penelitian secara cermat 
dan tepat sesuai dengan prinsip – prinsip penelitian ilmiah. Dengan rumusan 
masalah diharapkan dapat mengetahui obyek – obyek yang diteliti, serta 
bertujuan agar tulisan dan ruang lingkup penelitian uraiannya terbatas dan 
terarah pada hal – hal yang ada hubungannya dengan masalah yang diteliti. 
Untuk memudahkan pembahasan masalah dan pemahamannya, maka 
penulis merumuskan permasalahannya sebagai berikut : 
1. Produk apa saja yang dihasilkan oleh PT. SARI WARNA ASLI dan 
bagaimana tingkat penjualan produknya? 
2. Bagaimanakah strategi  yang dilakukan oleh PT. SARI WARNA ASLI 
untuk mengekspor produknya? 
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D. Tujuan Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan dengan tujuan agar penelitian tersebut 
dapat memberikan manfaat yang sesuai dengan apa yang dikehendaki. 
Adapun tujuan penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui jenis produk yang dihasilkan dan untuk mengetahui 
tingkat penjualan produk PT. SARI WARNA ASLI. 
2. Untuk mengetahui strategi pemasaran ekspor yang dilakukan oleh PT. 
SARI WARNA ASLI. 
 
E. Kegunaan Penelitian 
Selain mempunyai tujuan penelitian, penelitian ini juga mempunyai 
manfaat penelitian. Dalam penelitian ini mempunyai manfaat penelitian 
yaitu : 
1. Bagi perusahaan 
Memberikan masukan mengenai hal – hal yang berhubungan dengan 
aktivitas ekspor yang dapat digunakan sebagai salah satu bahan evaluasi 
dengan perusahaan dalam megambil kebijaksanaan untuk meningkatkan 
aktivitas ekspor dan pengembangan usaha. 
2. Bagi Mahasiswa dan pembaca lainnya 
Merupakan tambahan referensi bacaan dan informasi khususnya bagi 
mahasiswa jurusan Bisnis Internasional yang sedang menyusun Tugas 
Akhir dengan pokok permasalahan yang sama. 
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F. Metode Penelitian 
Suatu penelitian pada dasarnya adalah bagian mencari, mendapatkan 
data untuk selanjutnya dilakukan penyusunan dalam bentuk laporan hasil 
penelitian. Supaya proses tersebut dapat dipertanggung jawabkan secara 
ilmiah, maka diperlukan metode penelitian. 
Metode penelitian mengemukakan secara tertulis tata kerja dari suatu 
penelitian. Metode ini terdiri dari : 
1. Ruang Lingkup Penelitian 
Metode yang digunakan dalam penelitian Tugas Akhir ini adalah 
studi kasus, karena mengambil satu obyek tertentu untuk dianalisa secara 
mendalam dengan memfokuskan pada satu masalah. 
2. Jenis dan Alat Pengumpul Data 
a. Jenis Data 
1) Data Primer 
Yaitu data yang diperoleh langsung dari sumbernya. Data ini 
diperoleh dengan cara wawancara langsung pada bagian ekspor 
dan staf / karyawan PT. SARI WARNA ASLI. 
2) Data Sekunder 
Yaitu data pendukung yang diperoleh dari sumber lain yang 
berkaitan dengan penelitian. Data ini penulis peroleh dari buku 
maupun sumber bacaan lain. 
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b. Metode Pengumpulan Data 
1) Wawancara 
Merupakan teknik pengumpulan data dengan cara mengadakan 
tanya jawab secara langsung atau tidak langsung dengan tatap 
muka dengan pihak Perusahaan PT. SARI WARNA ASLI. 
2) Studi Pustaka 
Merupakan teknik pengumpulan data dengan cara mempelajari 
buku atau referensi yang berkaitan dengan masalah yang diteliti. 
3) Observasi 
Dalam penelitian ini penulis melihat secara langsung mengenai 
kegiatan yang dilakukan PT. SARI WARNA ASLI. 
3. Sumber Data 
a. Sumber Data Primer 
Yaitu data yang diperoleh langsung dari sumbernya. Data ini 
diperoleh dengan cara wawancara langsung pada PT. SARI WARNA 
ASLI. 
b. Sumber Data Sekunder 
Yaitu data pendukung yang diperoleh dari sumber lain yang 
berkaitan dengan penelitian. Data ini penulis peroleh dari buku 
maupun sumber bacaan lain Buku Petunjuk Ekspor Indonesia. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
A. Pengertian Sistem Ekspor 
Ekspor adalah kegiatan perdagangan dengan cara mengeluarkan 
barang dari dalam keluar wilayah pabean dengan memenuhi ketentuan yang 
berlaku ( PPEI, 2004 ). Ekspor adalah kegiatan memasok pelanggan dari luar 
negeri dengan produk dari negara lain. Penjualan ekspor adalah kegiatan 
pemasaran yang menekankan pada produk dan aktivitas penjualan. Pemasaran 
ekspor adalah kegiatan pemasaran yang menekankan pada pelanggan dan 
lingkungan secara keseluruhan dan mendekatkan pasar dengan bauran 
pemasaran. Bauran pemasaran adalah konsep pemasaran modern untuk 
mempengaruhi permintaan pasar sasaran akan produk yang dihasilkan (LPPM, 
212-1-1).  
 
B. Strategi Pemasaran Ekspor 
Sebagian besar industri textile di Indonesia lahir karena adanya 
kesempatan penggantian produk impor pada tahun 1970-an, kemudian industri 
tersebut mengalami laju perkembangan yang sangat pesat pada tahun 1970-an 
dan 1980-an. Pada saat ini industri di Indonesia sangat terpadu telah tumbuh 
dan berkembang dan menuntut produk – produk yang bermutu tinggi. Untuk 
mengikuti kecenderungan ini, maka industri tekstil harus berorientasi pada 
pasar. 
  
 
22  
Manajemen pemasaran ekspor merupakan pengetahuan yang 
dibutuhkan oleh seluruh perusahaan yang bergerak di bidang ekspor. 
Perusahaan yang melakukan ekspor perlu memahami manajemen pemasaran 
ekspor mengingat perilaku pasar ekspor sangat berbeda dengan pasar dalam 
negeri. Melakukan ekspor haruslah didasari oleh pengertian bahwa eksportir 
dan importir, berada dalam sistem yang sama sekali berbeda. Maka dari itu 
perlu adanya suatu strategi yang dimiliki oleh setiap perusahaan untuk 
melaksanakan ekspor. Dalam strategi pemasaran ekspor terdapat bauran 
pemasaran atau yang sering disebut Marketing Mix, antara lain : 
 
a). Product (Produk) 
Dalam pemasaran, produk mempunyai arti sebagai satu kesatuan 
karakter yang terdiri dari unsur berwujud dan atau terwujud, termasuk 
kemasan, warna, harga, gengsi, dan pelayanan yang dapat memuaskan 
kebutuhan dan keinginan konsumen. Dalam pengertiannya produk 
dibedakan menjadi 3 tingkatan : 
1. Core Product adalah manfaat yang dapat diberikan oleh suatu 
produk, yang dapat menjawab pertanyaan : apa yang 
sesungguhnya dibelu oleh konsumen? 
2. Tangible atau Actual Product adalah wujud produk yang dapat 
dirasakan. Atribut yang menandainya antara lain tampilan fisik, 
kualitas, gaya, merek, dan kemasan. 
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3. Augmented atau Extended Product adalah manfaat atau jasa 
tambahan yang menyertai pembelian dan penggunaan suatu 
produk. 
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Gambar 1 : Tingkatan Produk 
 
Dalam menentukan kebijakan produk ada 5 karakteristik utama 
yang perlu diperhatikan, antara lain adalah alasan utama pembelian, 
alasan lain yang tersembunyi dalam pembelian, daya tahan dan 
kualitas, metode pengoperasian, pemeliharaan. Karakteristik tersebut 
berbeda antara negara satu dengan negara lain. Karena karakteristik 
produk yang diterima berbeda disetiap negara, eksportir perlu mencari 
informasi tentang kebutuhan, keinginan, dan selera konsumen di 
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negara tujuan. Dengan demikian eksportir dapat mendesain produk 
sesuai dengan keinginan konsumen. Untuk mendesain dan melakukan 
adaptasi terhadap produk, perlu dipertimbangkan warna, ukuran, 
spesifikasi, dan satuan ukuran, selera, iklim, tarif bea cukai, dan 
persyaratan kenyamanan yang berlaku di negara tujuan ekspor. 
Kemasan yang tepat sama pentingnya dengan desain produk. Kemasan 
yang tepat adalah kemasan yang dapat melindungi produk, cukup 
ekonomis, memungkinkan produk mudah ditangani dan disimpan, 
memudahkan penjualan dan sesuai dengan kebutuhan konsumen, dapat 
menjelaskan produk yang dikemas, dan dapat membantu promosi 
produk. 
Pada umumnya, produk mengalami daur hidup yang terdiri dari 4 
tahap, yaitu perkenalan ( Introduction ), pertumbuhan ( Growth ), 
kedewasaan ( Maturity ), dan kemunduran ( decline ). Pada masa 
perkenalan, volume penjualan rendah, laba perusahaan rendah, biaya 
per pelanggan tinggi, dan jumlah pesaing hanya beberapa. Ciri khas 
masa pertumbuhan adalah penjualan meningkat cepat dengan tingkat 
pertumbuhan maksimal, laba dan jumlah pesaing meningkat. Pada 
masa kedewasaan, volume penjualan mencapai puncaknya, walaupun 
tingkat pertumbuhan penjualan tidak sebesar pada masa pertumbuhan. 
Laba perusahaan tinggi, dan biasanya pesaing yang lemah tidak dapat 
bertahan di pasar. Ciri khas masa kemunduran adalah volume 
penjualan dan laba menurun, dan jumlah pesaing berkurang. 
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Daur hidup produk dapat digunakan untuk menunjukkan saat 
yang tepat untuk memperkenalkan produk baru, memilih strategi 
pemasaran yang tepat sepanjang umur produk, dan membantu 
melakukan peramalan keungan. Untuk mengembangkan produk ada 
beberapa alternatif kebijakan, yaitu mengembangkan produk yang 
sama sekali baru, memodifikasi produk yang ada, dan membuat tiruan 
dari produk yang ada. Pada dasarnya ada 3 sasaran pengembangan 
produk, yaitu sasaran yang berhubungan dengan strategi, operasional, 
dan dampak. Ide baru untuk pengembangan produk dapat diperoleh 
dari riset pasar, bagian produksi, bagian riset, dan pengembangan, 
pembeli, pesaing, ilmuwan, universitas dan instansi pemerintah. Untuk 
melakukan pengembangan produk diperlukan informasi berupa 
peraturan kesehatan, peraturan keselamatan, standar kualitas dan 
kuantitas, cara dan alat transportasi, struktur tarif, spesifikasi teknik, 
dan selera konsumen. 
 
b). Price ( Harga ) 
Penetapan harga merupakan salah satu keputusan penting dalam 
pemasaran global. Harga adalah satu-satunya elemen bauran 
pemasaran yang memberikan pemasukan bagi pemasaran , sedangkan 
elemen-elemen lainnya (produk, distribusi, dan promosi) justru 
membutuhkan dana besar. Tujuan mempertimbangkan tingkat 
persaingan adalah untuk mengambil keputusan melayani suatu pasar. 
Struktur biaya ekspor adalah biaya produksi ekspor ditambah biaya – 
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biaya melakukan ekspor. Dalam penetapan harga terdapat 2 metode 
yang sering digunakan , yaitu : 
1. Cost plus pricing, adalah metode menetapkan harga jual dengan 
menjumlahkan biaya produksi dan biaya yang dikeluarkan untuk 
melakukan ekspor, serta laba yang diinginkan. 
2. Retrograde pricing, adalah metode menetapkan harga dengan cara 
menghitung ke belakang dari harga pasar dan menghitung ke muka 
dari sisi biaya. 
Harga dalam pasar global harus selalu dievaluasi secara regular 
dan disesuaikan bilamana diperlukan. Selain itu, tujuan penetapan 
harga bisa bervariasi, tergantung pada tahap siklus hidup produk dan 
situasi persaingan di masing-masing negara tujuan pemasaran.    
i ). Market Skimming. Strategi penetapan harga market skimming 
merupakan usaha secara sistematis untuk menjangkau dan 
melayani segmen pasar yang bersedia membayar harga premium 
(harga mahal) untuk suatu produk. Dalam hal ini, produk harus 
memiliki nilai yang tinggi bagi para pembeli. Biasanya strategi ini 
diterapkan dalam tahap perkenalan pada tahap siklus hidup 
produk, dimana kapasitas produksi dan persaingan masih sangat 
terbatas. Melalui penetapan harga yang tinggi, maka permintaan 
terbatas pada early adopters yang bersedia dan mampu membayar 
harga tersebut. Salah satu tujuan strategi ini adalah 
memaksimumkan pendapatan pada volume yang terbatas dan 
menyesuaikan permintaan dengan penawaran yang tersedia. 
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Tujuan lainnya adalah memperkuat persepsi pelanggan mengenai 
nilai produk yang tinggi. Bila hal ini terjadi, maka harga menjadi 
bagian dari strategi positioning produk total.  
ii ). Penetration Pricing. Penetapan harga penetrasi menggunakan 
harga sebagai senjata bersaing guna meraih posisi pasar. 
Mayoritas perusahaan yang menggunakan strategi ini dalam 
pemasaran internasional berada di kawasan Pasifik. Pabrik 
berskala efisien dan rendahnya upah tenaga kerja memungkinkan 
perusahaan-perusahaan tersebut ‘merebut’ pasar. Bahwa 
pengekspor pertama kali kemungkinan besar tidak menggunakan 
penetapan harga penetrasi. Alasannya sederhana : penetapan 
harga penetrasi sering berarti produk dijual dengan merugi untuk 
periode yang cukup lama. Perusahaan yang masih baru dalam 
bidang ekspor tidak dapat memikul beban rugi seperti itu. Mereka 
tidak memiliki system pemasaran (termasuk transportasi, 
distribusi, dan organisasi penjualan) yang memungkinkan 
perusahaan global, seperti sony, memanfaatkan strategi penetrasi 
secara efektif. Kendati demikian, perusahaan yang produknya 
tidak bisa dipatenkan mungkin menggunakan strategi penetrasi 
untuk mencapai kejenuhan pasar sebelum produknya ditiru para 
pesaing. 
iii ). Market Holding. Strategi ini banyak diterapkan oleh 
perusahaan-perusahaan yang ingin mempertahankan pangasa 
pasarnya. Dalam praktik pemasaran yang hanya melayani satu 
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Negara, strategi ini sering diikuti pula strategi merespon setiap 
penyesuaian harga (menaikkan atau menurunkan harga) oleh para 
pesaing. Misalnya, sebuah perusahaan penerbangan 
mengumumkan harga diskon khusus, maka perusahaan 
pesaingnya harus segera bereaksi jika tidak ingin kehilangan 
penumpang. Dalam pemasaran global, fluktuasi nilai mata uang 
sering memicu penyesuaian harga. 
1. Kebijakan Penetapan Harga Ekspor 
Ada tiga alternative kebijakan penetapan harga ekspor, yaitu 
extension/ ethnocentric, adaptation/ polycentric, dan invention/ 
geocentric. 
i ). Kebijakan Penetapan Harga Extension/Ethnocentric. Dalam 
kebijakan ini, harga suatu produk akan sama diseluruh dunia dan 
importer menanggung biaya pengiriman dan bea impor. 
Pendekatan ini memiliki keunggulan, yaitu sangat sederhana 
karena implementasinya tidak membutuhkan informasi mengenai 
kondisi pasar atau persaingan. Namun, kelemahan pendekatan ini 
juga terletak pada kesederhanaannya. Pendekatan ini 
mengabaikan situasi persaingan dan pasar setiap pasar nasional. 
Akibatnya, laba perusahaan di setiap pasar nasional maupun 
secara global tidak maksimum. 
ii ). Kebijakan Penetapan Harga Adaptation/Polycentric. Dalam 
kebijakan ini, perusahaan memberikan wewenang kepada para 
manajer kantor cabang untuk menetapkan sendiri tingkat harga 
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yang dirasa paling cocok untuk situasi yang mereka hadapi. 
Dalam pendekatan ini, tidak ada kendala atau persyaratan 
perusahaan bahwa harga harus dikoordinasikan antar negara. 
Satu-satunya kendala dalam pendekatan ini adalah menentukan 
harga transfer dalam system korporasi. Pendekatan seperti ini 
sangat sensitive terhadap kondisi local, namun bisa menciptakan 
peluang arbitrase produk dalam kasus di mana disparitas harga 
pasar local melampaui biaya transporatsi dan bea cukai antar 
negara. Bila situasi seperti ini terjadi, maka ada peluang bagi 
manajer perusahaan untuk memanfaatkan disparitas harga dengan 
cara membeli produk di pasar yang harganya lebih murah dan 
menjualnya di pasar yang harganya lebih mahal. Selain itu, ada 
pula masalah lain dalam kebijakan penetapan harga adaptasi, 
yaitu bahwa pengetahuan dan pengalaman berharga dalam system 
korporasi menyangkut strategi penetapan harga yang efektif tidak 
berlaku untuk setiap keputusan penetapan harga lokal. Strategi 
tersebut tidak berlaku karena para manajer local bebas 
menentukan harga yang menurutnya mereka paling cocok dan 
mereka mungkin tidak mengetahui sepenuhnya mengenai 
pengalaman perusahaan ketika mereka membuat keputusan.  
iii ). Kebijakan Penetapan Harga Invention/Geocentric. Dalam 
pendekatan ini, perusahan tidak menetapkan satu harga untuk 
diberlakukan di seluruh dunia dan juga tidak menyerahkan 
keputusan penetapan harga kepada cabang perusahaan, namun 
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justru mengambil posisi di antara keduanya. Asumsi yang 
mendasari penerapan strategi ini adalah bahwa terdapat factor-
faktor pasar local yang unik yang harus dipahami dalam membuat 
keputusan harga. Factor-faktor pasar local yang unik yang harus 
dipahami dalam membuat keputusan harga. Faktor-faktor tersebut 
meliputi biaya local, tingkat penghasilan, persaingan, strategi 
pemasaran local. Biaya local ditambah dengan pengembalian 
investasi modal dan personalia menentukan  batas bawah harga 
(price floor) untuk jangka panjang. Akan tetapi, dalam jangka 
pendek sebuah perusahaan bisa memutuskan untuk menetapkan 
tujuan penetrasi pasar dan menetapkan harga di bawah nilai 
pengembalian cost-plus menggunakan pemasok ekspor untuk 
membangun pasar. Tujuan jangka pendek lainnya berupa estimasi 
ukuran pasar pada harga tertentu yang akan mendatangkan laba, 
sekalipun memakai pemasok local dan skala output tertentu. 
Daripada membangun fasilitas, pasar sasaran mungkin mula-mula 
dipasok dari sumber pasokan eksternal yang berbiaya tinggi. Jika 
harga dan produk ternyata diterima di pasar, maka perusahaan 
dapat membangun fasilitas manufaktur local untuk 
mengembangkan lebih lanjut peluang pasar yang sudah diketahui 
dengan cara yang menguntungkan, maka perusahaan dapat 
mencoba mengubah harga produk karena perusahaan belum 
mengikat perjanjian deangan fasilitas manufaktor local untuk 
menjual produk dengan volume tertentu. 
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c). Promosi 
Promosi adalah komunikasi yang membujuk tentang perusahaan 
dan produk yang dihasilkan, pada konsumen, dengan tujuan akhir 
pembelian produk. Bauran promosi ekspor terdiri dari : 
1. Penjualan tatap muka, adalah komunikasi tatap muka dengan 
mitra pemasaran yang dilakukan oleh tenaga penjual atau 
mewakili perusahaan. Aktivitas ini dilakukan oleh perusahaan 
dengan pasar sasaran terbatas. 
2. Periklanan, adalah penyampaian berita melalui media masa yang 
dibayar oleh perusahaan tertentu, dengan jangkauan pembaca 
yang luas. Media periklanan adalah koran dan majalah, poster, 
website, radio, televisi. 
3. Pemasaran langsung, adalah aktivitas promosi yang dapat 
menjangkau langsung pada nama konsumen tertentu. Media 
aktivitas pemasaran langsung meliputi, katalog produk, direct 
mail, sample, gift. 
4. Point of purchase, adalah penggunaan berbagai sarana promosi 
yang dipasang pada toko. 
5. Misi perdagangan, adalah kunjungan dari para pengusaha yang 
bergerak dalam kegiatan ekspor- imp[or, kesuatu negara tertentu, 
yang umumnya dibiayai oleh pemerintah. 
6. Pameran dagang, adalah pameran yang diselenggarakan disuatu 
negara dengan peserta pameran adalah para eksportir. 
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Untuk memperoleh hasil yang maksimal maka kegiatan promosi 
harus diarahkan pada konsumen tertentu. Sasaran promosi indirect 
exporting adalah memperkenalkan produksi dan perusahaan pada 
perantara, memperkenalkan diri dan menjaga hubungan baik dengan 
pihak luar. Sedangkan sasaran promosi direct exporting terbagi 
menjadi 2 yaitu sasaran jangka panjang dan sasaran jangka pendek. 
Sasaran jangka pendek adalah memperkenalkan perusahaan pada 
konsumen di luar negeri dan memperkenalkan produk keunggulannya. 
Dan sasaran jangka panjang adalah membina hubungan baik dngan 
seluruh pihak yang akan mempengaruhi jalannya usaha, baik dalam 
negeri maupun luar negeri dan membina reputasi merek produk. 
 
d). Distribusi 
Saluran distribusi adalah saluran yang menyalurkan produk dari 
produsen ke konsumen akhir. Untuk memilih desain saluran distribusi 
yang tepat, eksportir perlu mempertimbangkan karakteristik 
pelanggan, produk, perantara, dan lingkungan. Saluran pemasaran 
ekspor yang dapat digunakan untuk produk industri antara lain 
meliputi 3 elemen pokok, yaitu tenaga penjual perusahaan, distributor 
atau agen, dan pedagang besar. Eksportir dapat langsung menjual 
produk ke konsumen di negara tujuan espor. Konsumen ekspor 
langsung ini antara lain distributor, import house, departemen 
pemerintah, organisasi pembelian milik negara, pembeli dari kalangan 
industri, pedagang besar, serta toko pengecer besar. 
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Jika perusahaan telah sukses mengekspor ke negara tujuan 
ekspor, ekspotrir kemungkinan tidak mempunyai banyak waktu lagi 
untuk melakukan kunjungan rutin dan melayani keseluruhan pasar. 
Menggunakan tenaga penjual untuk keperluan tersebut merupakan 
gagasan yang mahal, sehingga pada situasi demikian, eksportir lebih 
baik menunjuk agen di negara yang bersangkutan. Dalam memilih 
agen, usahakan untuk meminta daftar lengkap agen – agen yang 
terdapat disuatu negara. Kirimkan surat kepada mereka, dan beri 
balasan surat tersebut, pilihlah mana yang paling cocok. Jika 
memungkinkan, lakukan kunjungan keagen – agen yang dirasa cocok. 
Sebelum mengambil keputusan eksportir perlu mencari refernsi dan 
pendapat dari organisasi yang berwenang serta dari konsumen yang 
dilayani agen yang bersangkutan. 
 
 
 
 
 
 
 
Bagan 1 : Saluran Distribusi 
Sumber : LPPM 212-1-1 
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C. Dokumen – dokumen Ekspor 
Bagi eksportir pemula, L/C merupakan dokumen yang sangat penting 
untuk pelaksanaan ekspor. Setelah eksportir menerima yang L/C dari importir 
melalui Advising Banknya atau Bank Devisanya, maka L/C itu harus 
dipelajari secara seksama. Dokumen – dokumen ekspor yang perlu diketahui 
adalah dokumen ekspor untuk memenuhi peraturan dan persyaratan dari 
pemerintah seperti produk yang diatur dan diawasi dan dokumen – dokumen 
yang diminta oleh pembeli yang pada umumnya tercantum dalam L/C antara 
lain : 
1. Pemberitahuan Ekspor Barang ( PEB ) 
Dokumen pabean yang digunakan untuk pemberitahuan pelaksanaan 
ekspor barang yang isinya antara lain jenis barang ekspor ( umum, terkena 
pajak ekspor, mendapatkan fasilitas pembebasan dan pengembalian bea 
masuk, dan barang ekspor lainnya ), identitas eksportir, nama importir, 
NPWP, izin khusus, berat barang, negara tujuan, propinsi asal barang, cara 
penyerahan barang ( FOB, CIF dll ), merek dan nomor kemasan dan lain- 
lain. 
2. Commercial Invice / Faktur 
Merupakan nota perincian tentang keterangan barang – barang yang dijual 
dan harga dari barang – barang tersebut. Commercial Invoice oleh penjual 
ditujukan kepada pembeli yang nama dan alamatnya sesuai dengan yang 
tercantum dalam L/C dan ditanda tangani oleh yang berhak 
menandatangininya. 
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3. Bill of Lading ( B/L ) 
B/L merupakan dokumen pengapalan yaitu surat yang membuktikan 
bahwa barang yang tercantum dalam dokumen sudah dimuat dalam kapal. 
4. Airway Bill 
Airway Bill adalah tanda terima barang yang dikirim melelui udara untuk 
orang dan alamat tertentu. 
5. Packing List 
Dokumen ini menjelaskan tentang isi barang yang dipak, dibungkus atau 
diikat dalam peti, kaleng, kardus dan sebagainya, yang fungsinya untuk 
memudahkan pemeriksaan oleh Bea dan Cukai. 
6. Surat Keterangan Asal ( SKA ) 
Surat keterangan yang menyatakan asal barang yang diekspor. 
7. Inspection Certificate 
Sertifikat ini memuat tentang keadaan barang yang dibuat independent 
surveyor, juru pemeriksa barang atau badan resmi yang disahkan oleh 
pemerintah dan dikenal oleh dunia perdagangan internasional. Sertifikat 
ini memberikan jaminan : Mutu dan jumlah barang, Ukuran dan berat 
barang, Keadaan barang, Pembungkusan dan pengepakan, Banyaknya 
satuan isi masing – masing pengepakan, harga barang. 
8. Marine and Air Insurance Certificate 
Asuransi ini merupakan persetujuan dimana pihak penanggung berjanji 
akan mengganti kerugian sehubungan dengan kerusakan, kehilangan. 
Dalam kontrak FOB dan C&F importir bertanggung jawab atas asuransi 
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barang – barang, sedangkan dam kontrak CIF eksportirlah yang menutup 
asuransi. 
9. Certificate of Quality 
Sertifikat ini merupakan syarat keterangan yang menyatakan tentang mutu 
barang yang diekspor. Sertifikat ini dikeluarkan oleh Badan Penelitian 
yang disahkan oleh pemerintah suatu negara. Sertifikat Mutu wajib 
dimiliki oleh setiap eksportir untuk keperluan perdagangan. 
10. Manufacturer’s Quality Certificate 
Sertifikat mutu ini memberikan penjelasan tentang baru atau tidaknya 
barang dan apakah sudah memenuhi standar yang telah diterapkan. 
Sertifikat ini dibuat oleh pabrik pembuat atau suatu lembaga resmi baik 
swasta maupun pemerintah. 
11. Wight Note and Measurement List 
Yang dimaksud dengan weight note adalah surat keterangan tentang berat 
barang yang dibuat oleh eksportir diketahui oleh surveyor atau pelayaran. 
Sedangkan Measurement List adalah surat keterangan yang menerangkan 
tentang ukuran panjang, lebar, tebal, tipis, garis tengah dan isi barang yang 
diekspor dibuat oleh eksportir. 
12. Certificate of Analysis 
Keterangan yang memuat hasil analisa barang dari laboratorium yang 
dilakukan oleh Laboratory Accreditation Body yang ditunjuk oleh 
pemerintah atau negara pembeli. 
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13. Exporter’s Certificate 
Surat keterangan ini merupakan keterangan dari eksportir yang 
menyatakan bahwa barang – barang yang dikapalkan merupakan hasil 
produksi sendiri atau produksi perusahaan lain. 
14. Manufacturer’s Certificate 
Surat keterangan ini merupakan keterangan dari pembuat barang yang 
menyatakan bahwa barang – barang tersebut adalah hasil produksinya. 
15. Beneficiary Certificate 
surat keterangan yang dibuat oleh eksportir yang menyatakan tentang telah 
dikirimnya dokumen ekspor asli atau copy kepada importir. 
16. Shipping Agent Certificate 
Surat keterangan yang dibuat oleh shipping agent atas perintah beneficiary 
berdasarkan perintah L/C. Isinya antara lain mengenai jenis kapal beserta 
jalur pelayaran. 
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BAB III 
DESKRIPSI OBYEK PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Berdirinya PT. SARI WARNA ASLI 
Sejarah Sari Warna Asli Group dimulai pada tahun enam puluhan, 
dimana pada saat itu Sari Warna Asli Group sudah bergerak dalam bidang 
prossesing tekstil secara tradisionil. Dan pada saat itu pula Sari Warna Asli 
Group sudah bergerak dalam perdagangan produk – produk tekstil dalam 
lingkup pasar domestik. 
Era modernisasi Sari Warna Asli Group pada bidang tekstil dimulai 
pada akhir tahun tujuh puluhan, yaitu pada bidang finishing dan printing. 
Dengan dedikasi dan falsafah “ enterpreneurship “ yang tinggi dari para 
pendiri dengan kebijaksanaan perusahaan dalam perluasan dan akuisisi, kini 
Sari Warna Asli Group telah berkembang meliputi bidang – bidang 
spinning, weaving, dyeing, printing dan finishing. 
Aktivitas – aktivitas non tekstil Sari Warna Asli Group meliputi 
bidang garment, industri kimia, gas, produk – produk pertanian, lebih jauh 
lagi Sari Warna Asli Group juga bergerak dalam bidang perdagangan 
tekstil, transportasi dan perbankan. 
Seiring dengan kebutuhan dan efisiensi maka pada awal tahun 2000, 
tepatnya tanggal 31 Januari 2000, PT. Sari Warna Asli mengadakan 
perjanjian penggabungan / merger dengan PT. Tubantia Kudus Spinning 
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Mills, dan PT. Alladintex Abadi yang semula merupakan group 
perusahaannya. 
Pada saat ini group Sari Warna Asli mempunyai fasilitas spinning di 
tiga lokasi, yaitu di Kabupaten Kudus, Kabupaten Boyolali dan di Bogor 
dengan kapasitas 100.000 mata pintal. Untuk weaving terdapat di dua 
lokasi, yaitu di Kecamatan Teras Kabupaten Boyolali dan di Kecamatan 
Kebakkramat Kabupaten Karanganyar dengan lebih dari 2.000 mesin tenun 
mampu memproduksi sekitar 7.500 ball benang setiap bulan. Sedangkan 
pada dyeing, printing, dan finishing dengan produksi tahunan keseluruhan 
mencapai 96 juta yard/tahun. 
Sari Warna Asli Group juga telah menempatkan diri sebagai 
pimpinan pada pasar tekstil disegmen tertentu di Indonesia. Produk – 
produk dengan merek “ Jumping Fish “, “ Mellatex “, “ Grandslam “, “ 
Grandcanyon “, sudah sangat terkenal dan dapat diterima dengan baik oleh 
pasar domestik maupun luar negeri. 
Keberhasilan yang telah dicapai oleh PT. Sari Warna Asli tak lepas 
dari peran pimpinan perusahaan dalam pengembangan perusahaan. Berikut 
ini adalah susunan Dewan Direksi pada PT. Sari Warna Asli : 
a). BAMBANG SETIJO  = PRESIDEN KOMISARIS 
b). BUDHI MOELJONO  = WAKIL PRESIDEN KOMISARIS 
c). BUDHI SANTOSO  = KOMISARIS 
d). TIO LIONG KHOENG  = KOMISARIS 
e). HARTONO SETYO  = PRESIDEN DIREKTUR 
f). BUDHI HARTONO  = DIREKTUR 
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2. Visi – Misi, Tujuan dan Nilai – nilai PT. Sari Warna Asli 
2.1. VISI SARI WARNA ASLI 
“ SWA Group Menjadi Merket Leader di Tahun 2000 sesuai 
dengan Produk Unggulan di masing – masing Unit “ 
2.2. MISI SARI WARNA ASLI 
“ Kwalitas Sasaran Kami “ 
2.3. TUJUAN 
1. Meningkatkan Kepuasan Pelanggan 
2. Mengelola Perusahaan secara Profesional 
3. Meningkatkan Produktifitas 
4. Meraih ISO – 9000 di tahun 1999 
5. Dengan Profesionalisme menjadikan Unit yang solid dan terukur 
Kinerjanya 
6. Mensejahterakan Karyawan 
7. Tahun 2000 menjadi Go - Public 
2.4. NILAI – NILAI SARI WARNA ASLI 
1. Kepuasan Pelanggan 
2. Profesionalisme dan Berjuang 
3. Jujur 
4. Produktivitas dan Kualitas 
 
3. Struktur Organisasi PT. Sari Warna Asli 
Struktur organisasi menunjukkan susunan perwujudan pola tetap 
hubungan – hubungan diantara fungsi – fungsi, bagian – bagian atau posisi 
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– posisi maupun orang – orang yang menunjukkan kedudukan, tugas, 
wewenang dan tanggung jawab yang berbeda – beda dalam suatu 
organisasi. Struktur organisasi yang kompleks dapat dilihat lewat bagan – 
bagan yang menunjukkan adanyai rantai perintah dan jalur komunikasi 
formal. Adapun Struktur Organisasi PT. Sari Warna Asli adalaha sebagai 
berikut : 
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4. Produk PT. Sari Warna Asli 
Pihak PT. SARI WARNA ASLI sebagai pengekspor produk textile 
telah berhasil menempatkan diri sebagai pimpinan pada pasar textile 
disegmen tertentu di Indonesia. Produk – produk dengan merk “ Jumping 
Fish”, “Mellatex”, “Golden Mella”, “Grandslam”, “Grandcanyon”, sudah 
sangat terkenal dan dapat diterima oleh pasar domestic maupun luar negeri. 
Sedangkan dalam proses produksi perhatian ekstra diberikan untuk 
menghasilkan produk yang berkualitas. Pengendalian mutu terpadu 
dilaksanakan tidak hanya ke produk tetapi juga ke bahan baku. PT. Sari 
Warna Asli menghasilkan benang dengan mutu yang telah teruji 
kualitasnya. Benang yang diproduksi terbuat dari serat katun 100%, 
polyester 100%, viscose 100%  atau suatu campuran dari ketiganya. 
Untuk menghasilkan produk – produk tersebut harus melalui 
beberapa tahap. Adapaun pelaksanaan proses produksi tersebut adalah 
sebagai berikut : 
a. Spinning Process ( Proses Pemintalan ) 
b. Weaving Process ( Proses Penenunan ) 
c. Dying Process ( Proses Pencelupan ) 
d. Printing Process ( Proses Pemberian Motif dan Pencetakan ) 
e. Finishing Process ( Proses Penyempurnaan ) 
Peralatan mesin – mesin yang digunakan untuk memproduksi adalah 
mesin – mesin yang berteknologi tinggi. Adapun jenis mesinnya adalah 
sebagai berikut : 
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1. Proses Pemintalan : Lakshmi Rieter, Sacolowel, Marzoli, Robert 
Arrow, Murata dan Schlafhorst. 
2. Proses Penenunan : Tenun Shuttle dan 120 tenun Air-Jet, 
Omniplus, Sizing, Benninger. 
3. Proses Pencelupan, Pencetakan dan Penyempurnaan : 
a). Stenter and heat setting range = Bruckner 
b). Washing range   = Menzel 
c). Thermosol dyeing range  = Bruckner 
d). Rotary printing   = Stork 
e). Jet dyeing    = Kunnan 
Keberhasilan yang diraih oleh PT. Sari Warna Asli tak lepas dari 
peranan supplier yang bersedia memasok bahan baku untuk kegiatan 
produksinya. Adapun daftar nama supplier PT. Sari Warna Asli adalah 
sebagai berikut : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
45  
 
B. Pembahasan 
Dalam pembahasan yang terdapat pada bab IV ini penulis akan 
menjelaskan hasil penelitian dan pengamatan selama melaksanakan praktek 
magang di PT. Sari Warna Asli Textile Industry Surakarta yang berada di 
Jalan Ir. H. Juanda No. 270 Surakarta. Dalam pembahasan ini penulis akan 
mengungkapkan beberapa hal mengenai Strategi Pemasaran Ekspor pada PT. 
Sari Warna Asli Textile Industry. Hal-hal yang akan dibahas oleh penulis 
adalah sebagai berikut: 
1. Produk 
2. Harga 
3. Promosi 
4. Saluran Distribusi 
 
1. PRODUK ( PRODUCT ) 
Dalam pemasaran, produk mempunyai arti sebagai satu kesatuan 
karakter yang terdiri dari unsur berwujud dan atau terwujud, termasuk 
kemasan, warna, harga, gengsi, dan pelayanan yang dapat memuaskan 
kebutuhan dan keinginan konsumen. PT. Sari Warna Asli 
mengusahakan produk yang dihasilkan adalah produk – produk yang 
berkualitas dengan didasari oleh bahan baku yang baik dan proses 
produksi yang menggunakan teknologi tinggi serta inovasi yang 
dilakukan karyawan dalam mengimbangi persaingan yang ada. PT. Sari 
Warna Asli menitikberatkan strateginya pada hal – hal yang 
  
 
46  
berhubungan secara langsung dengan konsumen yaitu melalui inovasi 
produk – produk yang telah dihasilkannya. Usaha ini dilakukan melalui 
penciptaan produk baru sesuai dengan permintaan konsumen atau 
pesanan buyer. Inovasi produk ini dilakukan oleh perusahaan dengan 
tujuan untuk memberikan kepuasan kepada konsumen dan juga untuk 
meningkatkan volume penjualan yang nantinya akan semakin 
mempertinggi laba yang di dapat oleh perusahaan, sehingga eksistensi 
perusahaan dapat dipertimbangkan. 
Bahan yang digunakan oleh perusahaan dipilihkan yang berkualitas 
dan bermutu baik karena PT. Sari Warna Asli tidak menginginkan suatu 
saat nanti akan ada claim dari buyer mengenai mutu dan kualitas bahan 
produk tersebut yang nantinya mengakibatkan kerugian yang jumlahnya 
tidak sedikit. Oleh karena itu, PT. Sari Warna Asli yakin bahwa pada 
era globalisasi, kualitas tidak hanya harus menjadi salah satu faktor 
keunggulan kompetitif, namun juga sudah ada pada organisasi. Dalam 
setiap produksi tersedia laboratorium tersendiri yang dilengkapi dengan 
peralatan canggih untuk menjamin kualitas dari serat, benang, grey, dan 
barang jadi. Norma – norma kualitas terkontrol secara terus menerus 
untuk menjamin kualitas produksi dari masing – masing tahap. Bagi PT. 
Sari Warna Asli, jaminan kualitas adalah suatu proses yang menyeluruh 
dan terpadu. 
Berikut ini adalah daftar produk yang dihasilkan oleh PT. Sari 
Warna Asli serta tingkat penjualan ekspor pada tahun 1996 - 2008: 
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Tingkat penjualan ekspor tahun 1996 - 2008 
 
2. Harga ( Price ) 
Pada awal produksi PT. Sari Warna Asli sudah melakukan strategi 
penetapan harga untuk membentuk pangsa pasar. Strategi ini 
dilaksanakan dengan jalan menetapkan harga serendah mungkin untuk 
produk baru atau produk yang baru akan masuk dan bersaing di pasar. 
Dengan berjalannya waktu, perusahaan akhirnya berhasil menguasai 
pasar tertentu. Saat ini PT sari Warna Asli mempertahankan harga 
produknya dengan mengutamakan kualitas produk dan mengikuti 
perubahan nilai USD untuk mampu bersaing dengan perusahaan lain. 
Harga akan ditentukan apabila data – data keuangan sudah terkumpul, 
seperti dat keuangan dari divisi spinning, divisi weaving, divisi dyeing, 
dan divisi printing yang akan digabungkan untuk kemudian 
dikalkulasikan. 
Adapun beberapa komponen biaya dalam penetapan harga produk 
secara umum adalah sebagai berikut : 
a. Biaya bahan baku 
b. Biaya bahan baku penolong 
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c. Biaya spinning 
d. Biaya Weaving 
e. Biaya Dyeing 
f. Biaya Printing 
g. Biaya tenaga kerja 
h. Biaya pengepakan 
i. Pungutan – pungutan negara 
j. Biaya pengiriman 
k. Biaya bank 
 
3. Promosi ( Promotion ) 
Promosi adalah faktor penting dalam pemasaran suatu produk. 
Untuk itu, perlu pemahaman lebih dalam menentukan media yang tepat 
dalam melakukan promosi. Ada dua metode dalam pemilihan media 
promosi, antara lain : 
1. Cost- per -Thosand – Contact Comparasion 
Media promosi diukur melalui jangkauan,.yaitu jumlah 
individu yang menerima eksposur dari media tertentu. 
Kekerapan, beberapa kali individu menerima tayangan atau 
pesan. Dampak, yaitu kualitatif tayangan tersebut. 
2. Matching of Audience and Media Characteristics 
Membandingkan media promosi yang digunakan dengan 
mengumpulkan data – data rinci tentang pelanggan, 
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mempelajari cakupan suatu media, mengkaji pemilihan media 
dan anggaran media. 
Adapun media promosi yang dilakukan oleh PT. Sari Warna Asli 
melalui promosi pameran textile international, kunjungan ke luar negeri 
dan melalui promosi aktif secara On-line (melalui Website dan E-mail) 
dengan alamat website, www.sariwarna.com . Latar belakang 
penggunaan website sebagai media promosi adalah perkembangan 
teknologi yang sangat pesat serta para pengusaha ( buyer ) umumnya 
banyak yang menggunakan media internet untuk komunikasi maupun 
penyebaran informasi, maka pihak eksportir ataupun pengusaha 
Indonesia perlu mempunyai alamat e-mail serta aktif mengirimkan 
penawaran ataupun informasi perusahaan dan produk kepada calon 
pembeli. Disamping itu perlu membuat ataupun terus mengembangkan 
website untuk dijadikan media promosi produk – produk ekspor 
sehingga mudah diakses oleh para buyer manca negara secara cepaat 
dan lebih murah serta nantinya dapat dikembangkan guna dapat 
dilakukannya transaksi secra on-line ( e-commerce ) ataupun business 
matching. 
Dengan adanya promosi melalui internet, pembeli yang tertarik 
langsung bisa menerima ataupun melakukan negosiasi melalui alamat e-
mail, swasolo@indo.net.id atau bisa menghubungi nomor telepon dan 
faksimili yang tertera pada tampilan website. 
 
4. Saluran Distribusi ( Place of Distribution ) 
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Saluran distribusi bisa disebut juga saluran pemasaran yang 
memegang peranan penting dalam lalu lintas perdagangan dari produsen 
ke konsumen. Semakin luas cakupan distribusi perusahaan, semakin 
tinggi pula jumlah pelanggan yang optimal pada waktu yang tepat dan 
dengan biaya yang rendah namun dapat meraih dan menjaga tingkat 
pengendalian distribusi tertentu. Berbagai strategi distribusi dilakukan 
perusahaan untuk memaksimalkan kegiatan ekspor produk mulai dari 
strategi pemilihan tempat, seleksi pembeli, hingga saluran distribusi 
yang tepat. 
Perusahaan ini lebih banyak menggunakan distribusi langsung 
kepada pembeli karena perusahaan dapat mengetahui perubahan sikap 
pelanggan sehingga dapat menyesuaikan bauran pemasaran. Perusahaan 
juga dapat memiliki tingkat pengendalian distribusi yang besar. Dengan 
menggunakan cara ini, memerlukan biaya yang cukup besar, namun 
memiliki manfaat yang besar pula. 
Beberapa negara telah menjadi mitra PT. Sari Warna Asli. Bauran 
pasar perusahaan ini sudah cukup luas yaitu, 70% pasar tekstil dibelahan 
utara dan 30% pasar tekstil dibelahan selatan. Adapun negara – negara 
tujuan ekspor PT. Sari Warna Asli meliputi : 
Bangladesh Jerman Filipina Thailand 
Belgia Ghana Panama Afrika Selatan 
Canada Haiti Singapore Malaysia 
Dubai Mexico Korea Selatan USA 
Inggris Yemen   
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Tabel 3 : daftar negara tujuan ekspor 
Selain memiliki negara tujuan ekspor, PT. Sari Warna Asli telah 
mempunyai buyer tetap diantaranya : 
 
 
 
 
Nama Buyer Negara 
WANGARI LTD. GHANA-AFRIKA 
NAFADAK TOGO-LOME 
SURBHIT IMPEX PVT. LTD INDIA 
KAYBEE EXIM PTE. LTD MEXICO 
Tabel 4 : daftar nama buyer 
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BAB IV 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan uraian dan pembahasan yang telah dikemukakan tentang 
Strategi Pemasaran Ekspor PT. Sari Warna Asli maka dapat diambil 
kesimpulan sebagai berikut : 
1. Strategi pemasaran yang ditetapkan pada PT. Sari Warna Asli yaitu 
menggunakan bauran pemasaran atau marketing mix. Dengan 4 P ( 
product, price, place of distribution, promotion ) sedangkan untuk 
daerah pemasarannya saat ini di negara – negara bagian utara. 
2. Strategi pemasaran yang diterapkan antara lain : 
a). Produk 
 PT. Sari Warna Asli mengusahakan produk yang 
dihasilkan adalah produk – produk yang berkualitas dengan 
didasari oleh bahan baku yang baik dan proses produksi yang 
menggunakan teknologi tinggi serta inovasi yang dilakukan 
karyawan dalam mengimbangi persaingan yang ada. PT. Sari 
Warna Asli menitikberatkan strateginya pada hal – hal yang 
berhubungan secara langsung dengan konsumen yaitu melalui 
inovasi terhadap produk – produk yang telah dihasilkannya. 
Inovasi produk ini dilakukan oleh perusahaan dengan tujuan 
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untuk memberikan kepuasan kepada konsumen dan juga 
untuk meningkatkan volume penjualan yang nantinya akan 
semakin mempertinggi keuntungan perusahaan. 
b). Harga 
Harga ditentukan berdasarkan komponen – komponen biaya 
yang dikeluarkan perusahaan dalam menghasilkan produk. 
Saat ini PT sari Warna Asli mempertahankan harga 
produknya dengan mengutamakan kualitas produk dan 
mengikuti perubahan nilai USD untuk mampu bersaing 
dengan perusahaan lain. Harga akan ditentukan apabila data – 
data keuangan sudah terkumpul, seperti dat keuangan dari 
divisi spinning, divisi weaving, divisi dyeing, dan divisi 
printing yang akan digabungkan untuk kemudian 
dikalkulasikan. 
c). Promosi 
Adapun media promosi yang dilakukan oleh PT. Sari Warna 
Asli melalui promosi pameran textile international, kunjungan 
ke luar negeri dan melalui promosi aktif secara On-line 
(melalui Website dan E-mail) dengan alamat website, 
www.sariwarna.com dan e-mail swasolo@indo.net.id  
d). Saluran Distribusi 
Perusahaan ini lebih banyak menggunakan distribusi langsung 
kepada pembeli karena perusahaan dapat mengetahui 
perubahan sikap pelanggan sehingga dapat menyesuaikan 
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bauran pemasaran. Perusahaan juga dapat memiliki tingkat 
pengendalian distribusi yang besar. Dengan menggunakan 
cara ini, memerlukan biaya yang cukup besar, namun 
memiliki manfaat yang besar pula. Beberapa negara telah 
menjadi mitra PT. Sari Warna Asli. Bauran pasar perusahaan 
ini sudah cukup luas yaitu, 70% pasar tekstil dibelahan utara 
dan 30% pasar tekstil dibelahan selatan. 
3. Dengan lebih dari 2.000 mesin tenun PT. Sari  
Warna Asli mampu memproduksi sekitar 7.500 ball benang setiap 
bulan. Sedangkan pada dyeing, printing, dan finishing dengan 
produksi tahunan keseluruhan mencapai 96 juta yard/tahun. 
B. Saran 
 Berdasarkan hasil kesimpulan yang telah diuraikan di atas, maka dalam 
penulisan Laporan Tugas Akhir Strategi Pemasaran Ekspor pada PT. Sari 
Warna Asli ini, saya memberikan saran demi kemajuan dan kesuksesan 
sebagai perusahaan ekspor textile, yaitu pada proses produksinya dengan 
meningkatkan kualitas produksi dan melakukan inovasi serta memberikan 
jaminan kualitas pada setiap produknya agar konsumen tidak merasa jenuh 
dan lebih percaya untuk menggunakan produk dari PT. Sari Warna Asli. 
Namun, alangkah baiknya jika perusahaan memberikan ruang untuk 
pengembangan produksi agar menghasilkan produk – produk yang lebih 
kompetitif pada pasar internasional dan perusahaan mampu memproduksi 
kain dengan menjaga warna kain yang digunakan untuk contoh tidak berbeda 
dengan warna kain yang akan dikirimkan kepada konsumen, sehingga 
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konsumen merasa puas dengan produk yang diberikan oleh PT. Sari Warna 
Asli dan tingkat penjualan dari produk – produk tersebut akan mendapatkan 
keuntungan yang lebih besar. 
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